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El presente manual de procedimientos es 
propiedad de Grupo Steda y está sujeto 
únicamente al uso de Grupo Steda y su red 
de distribuidores para los fines de venta y 
prospección de clientes y está disponible 
digitalmente para su consulta y uso a través de 
nuestro sitio web gruposteda.com. 
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Consideraciones importantes dentro 
de este manual. 


== Este ícono representa la ayuda para 
tu capacitación y entrenamiento. 


Cuando veas texto resaltado significa 
parte importante, de atención. 














j Esta imagen se refiere a lo que tu 
1)) tienes que hablar con el cliente. 


Documento descargable 
del sitio web 
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1. PUENTE 


En este paso inicial se pretende eliminar la posible tensión que es normal al conocer a alguien, tanto 
para el vendedor como para las personas que lo reciben y poder “romper el hielo”, al lograrlo creamos 
una empatía con el cliente. 


ЕЕ En este momento puedes explicar como se publicita Royal Prestige y que además 
Es pueden obtener un regalo completamente gratis. 


м -¿Ha(n) escuchado hablar de Royal Prestige?- 


Royal Prestige®, Fundada en 1959 en Madison, Wisconsin, Estados Unidos, se ha convertido en una 
de las compañías de ventas directas más exitosas en el mundo. Además de México, actualmente 
estamos presentes en Estados Unidos, Canadá, Ecuador, República Dominicana, Argentina, Brasil, 
Colombia y Perú, entre otros. 


Ofrecemoslosmásinnovadores utensilios de cocina y accesorios para el hogar, los cualesson diseñados 
con exigentes estándares de calidad. Nuestro exclusivo programa de mercadeo, te permite adquirir 
la amplia gama de productos en la privacidad de tu casa. Uno de nuestros Distribuidores Autorizados 
estará gustoso de presentártelos, de manera honesta y personalizada. Todas las preguntas te serán 
cuidadosamente respondidas, atendiendo a tus necesidades específicas. 


Royal РгезИде® se publicita muy poco en medios tradicionales como televisión o espectaculares, 
tenemos un espacio de cocina saludable en las 2 cadenas televisivas más importantes de México en 
el programa de Hoy y Venga la alegría y algunos espacios publicitarios en otras cadenas , nuestros 
equipos no se venden en tiendas departamentales como Liverpool, Walmart, Soriana etc. La manera 
que nos damos a conocer es por medio de un distribuidor autorizado como nosotros y a través de un 
programa de regalos y recomendados, a este programa lo llamamos programa de publicidad de boca 
en boca, Royal Prestige® en vez de invertir mucho en publicidad tradicional que puede encarecer 
nuestro producto, prefiere invertir en regalos espectaculares que para ustedes serian totalmente 
gratis. 


м -Sra , Austed le gustan los regalos, ¿Verdad?. ¡Y más si son gratis! 


perfectamente bien. 


ЕЕ | Ahora es cuando debes presentar los 4 regalos que se pueden ganar у describirlos l 
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2. PRESENTACION DEL PRODUCTO 


Describir perfectamente las características y beneficios de los 4 productos del programa de regalos 
para que el cliente lo desee tanto que aunque no se lo gane lo quiera comprar. 


С) Juego de utensilios de cocina de acero inoxidable de 6 piezas. 


2) 4 tazones de acero inoxidable con base recubierta de silicón y tapa de plástico con cierre 
hermético de 1, 2, 3 y 5 cuartos. 


E) Tabla de bambú y cuchillo Santoku de 5 pulgadas. 


Ө Hervidor de acero inoxidable grado alimenticio de medio cuarto. 


ЕЕ Es muy importante que estudies las ventajas y beneficios de la descripción de los 
== regalos en el desplegado. 


3. CONSEGUIR NOMBRES Y TELEFONO DE REFERIDOS 


Pedir que sea familiares y amigos cercanos , de preferencia parejas que se vean frecuentemente que 
sea gente que los quiera mucho, que no te recomienden personas que no ven en meses, menos en 
años, pedir nombres y teléfonos, exigir calidad tocando el corazon. 


Sn -¿Cuál regalo les gustó más?, ¡Excelente decisión!, es el que más me gusta-... 


La empresa puede darle este producto totalmente gratis sin ningún costó para usted lo único 
que le pediríamos a cambio es que nos ayude a que nosotros podamos seguir compartiendo está 
información de salud y nutrición entre personas que usted conozca . 

Le voy a hacer una pregunta: 


y -Si usted hiciera una fiesta importante ¿a cuántas personas invitaría?- 


Perfecto de esas personas que mencionó el cliente, que normalmente van a decir: entre 150 o 200 
preguntamos lo siguiente: 


м -Del número de invitados ¿a cuántos sentaría еп mesas principales?- 


Unas 20 o 30 personas (10 por cada mesa principal) ¿Correcto? Y principalmente sería a sus familiares 
( papas, tíos, hermanos, primos, cuñados) у amigos muy cercanos , que frecuenta muy seguido y que 
lo estiman а usted mucho ¿verdad? , prácticamente a su círculo más cercano . 


Pues bien ellos son los que van a ayudarle a ganarse su regalo . Señora (nombre de tu cliente) le 
voy a pedir que de esas personas cercanas a usted piense en las que cumplan con alguna de estas 
características 

- Mayores a 30 años 

- Que sean de preferencia parejas 

- Que cuidar la salud de su familia sea una prioridad para ellos 


· Que cuiden la nutrición de su familia o que simplemente les guste la cocina. 
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CERTIFICADO 


A personas con estas características les puede interesar recibir información sobre salud y nutrición . 
También le pediría que sean personas con trabajo estable y de preferencia que trabajen los dos y que 
sus ingresos sean mayores a $15,000 pesos. 


¿Quién sería su primer recomendado?, necesitamos mínimo 10 referidos (Nombre y teléfono). 
ЕЕ Para capturar esta información utiliza el formato 
ЕЕ proporcionado y anota con cuidado. 

4. CALIFICACIÓN DE LOS NOMBRES 


Este paso es muy importante y vital para las llamadas que realizará nuestro equipo de telemarketing 
y deben poder contar con los siguientes datos: 

· Parentesco 

- Estado civil 

- Si ya conocen o han escuchado acerca de Royal PrestigeO 

- En que trabajan o ¿cuál es su negocio? 


y -Sr.(a) de los recomendados que me dió le voy a hacer unas preguntas- 


EJEMPLO: 

“-La señora lupita ¿qué es de usted? (Parentesco), ¿es casada? (Estado civil), ¿sabe si conoce Royal 
Prestige”, (o hayan escuchado) , ¿en qué trabaja (o qué negocio tiene), (trata de anotar todos los datos 
suficientes para calificar bien a tu prospecto). 


Señor, señora le voy a hacer una pregunta: 


м -Sr.(a) si usted hiciera lo que yo, ¿a cuáles 4 personas visitaría primero? 
y por qué..- 


-En este momento vamos a enviar un mensaje de texto a éstas personas 
para que decidan si quieren que los visitemos о по.- 


*NOTA: las personas que confirmen el mensaje hay que realizar la llamada 
para lograr citas instantáneas. 


5. EXPLICAR EL PROCESO “4 CITAS EN 14 DIAS" VAVA 

Vamos a explicarle al cliente en que consiste el programa de regalos y debe ser hasta este momento, 
no antes ni después. Vamos a pedir que nos firme las hojas del programa 4 en 14 como compromiso 
y puedes comentar acerca de la posibilidad de que nos permitan pegar en su refrigerador las mismas 
para que en todo momento pueda recordar su compromiso y no lo olvide. 


Muy bien les explico, este programa de regalos y referidos se llama 4 en 14, de los referidos o 


recomendados que usted nos proporcionó, si nos reciben 4 de las parejas, en un lapso de14 días la 
empresa le entrega su regalo, ésta es la única condición que se debe de cumplir . 
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An -¿Tienen alguna duda sobre el programa?- 


NOTA: en este momento pídele(s) la Firma en las hojas de compromiso. 
6. CITAS INSTANTANEAS 


Llegar a este punto y aplicarlo es de los más beneficiosos para tu programa, ya que empezarás el 
trabajo del 4 en 14 en la misma casa del cliente y potenciarás las citas agendadas para ti , son 4 citas 
mínimo las que deberás sacar en ese instante, controla lo que el cliente va a decir con el speech de 
citas instantáneas que viene en el paso 6 del desplegado 


NOTA: EL QUE SACA CITAS INSTANTANEAS NUNCA SE QUEDA SIN TRABAJO. 


Bien, sin embargo a la empresa le gustaría estarle entregando su regalo prácticamente la próxima 
semana y no esperarnos 14 días. 


An -¿Le gustaría recibir su regalo la próxima semana?- 


Bien, la Forma en que podemos hacerlo es que de esta lista que enumeramos hace un momento 
vamos a marcarle a la primera persona desde su telefono y va a leerle las dos primeras líneas del 
texto del desplegado del 4 en 14, obviamente le van a preguntar: 

- ¿De que se trata? 

- ¿O que tengo que hacer? 


En ese momento usted sólo lee las últimas dos líneas del texto y me pasa el teléfono. 


Speech de la llamada con el prospecto para agendar la cita: ЕЕ) 


"Ноа buenas tardes Ѕепог(а) minombre es de la compañía Royal Prestige, 
gracias por ayudarle a su (Parentesco) a llevarse un regalo , la manera en que usted puede ayudarlo 
es permitiéndonos visitarlo a usted en su domicilio para otorgarles la misma información de salud y 
nutrición que estamos compartiendo hoy con su (Parentesco), ¿que día podemos visitarle?, yo tengo 
disponible el día de hoy o mañana (Esperar la respuesta) ¿por la mañana o por la tarde? (Esperar la respuesta) 
¿Alas 30alas 5? (Esperar la respuesta). Muy bien , ¿me podría dar su dirección por Ёауог?. 


Además de la información que le vamos a compartir sobre salud y nutrición le prepararemos un 
pequeño platillo para mostrarle los beneficios de nuestro sistema de salud y por cuestiones de 
higiene y seguridad para ustedes la empresa no nos permite transportar alimentos ¿Me podría usted 
apoyar teniendo unos ingredientes muy sencillos? (Pedir las verduras y el Pollo). 


Bien Señor(a) entonces queda para (El día, hora y dirección) y le pido por favor que, como requisito 
para que su (Parentesco) pueda ganarse su obsequio, debe estar su (Esposo, esposa, pareja) presente... 
¿ si se encontrará a esa hora verdad?... 


Sin -¡Felicidades!, ya tiene su primera cita, ¿Puede ver que sencillo es?- 
-¡Ahora vamos a marcarle a la siguiente persona!.- 


NOTA: ¡Asi hasta llamar a las 4 citas, si puedes llamar a más prospectos seria excelente! 
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Esto lo harás cuando ya estés saliendo de la casa, cuando te estes despidiendo, asegúrate que te 
avise qué personas no desean que se les contacte. 


м -Señora: No se le olvide avisarme рог favor cuáles son las personas 
que no desean que los visitemos para borrarlos de la lista y ya no 
molestarlos. 


-A partir del día de mañana después del mediodía comenzaremos a 
contactarlos.- 


Recuerda que siempre está disponible tu entrenador 
y este material en versión digital para que lo lleves 
contigo siempre. 


¡nos interesa mucho tu entrenamiento! 


Material propiedad de: 
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